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Kutipan Pasal 72: 


Sanksi Pelanggaran Undang-Undang Hak Cipta 


(UU No. 19 Tahun 2002) 


Barangsiapa dengan sengaja dan tanpa hak melakukan perbuatan 
sebagaimana dimaksud dalam Pasal 2 ayat (1) atau Pasal 49 ayat (1) dan 
ayat (2) dipidana dengan pidana penjara masing-masing paling singkat 
1 (satu) bulan dan/atau denda paling sedikit Rp1.000.000,00 (satu juta 
rupiah), atau pidana penjara paling lama 7 (tujuh) tahun dan/atau denda 
paling banyak Rp5.000.000.000,00 (lima miliar rupiah) 

Barangsiapa dengan sengaja menyiarkan, memamerkan, mengedarkan, 
atau menjual kepada umum suatu Ciptaan atau barang hasil pelanggaran 
Hak Cipta atau Hak Terkait sebagaimana dimaksud pada ayat (1) 
dipidana dengan pidana penjara paling lama 5 (lima) tahun dan/atau 
denda paling banyak Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah). 


O Hak Cipta dilindungi Undang-Undang. 
Diterbitkan oleh PT Bhuana Ilmu Populer 
Kelompok Gramedia 
Jakarta, 2012 
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“You can not teach a man anything 
— you can only help him discover it 


within himself.” 


Galileo 
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KATA PENGANTAR 


Is terhitung lagi keberadaan buku yang mengupas tentang 
cara menjual yang baik sekarang ini, baik dari buku lokal 
maupun terjemahan. Namun, boleh dibilang sangat jarang di- 
temui buku yang mengupas cara menjual secara kreatif yang layak 
diaplikasikan di dalam jual beli yang biasa terjadi di Indonesia. 
Penjual di dalam buku ini berlaku untuk siapa saja yang mela- 
kukan penjualan, seperti para salesman, medical representative, 
medical delegate, sales promotion girl/ boy (SPG/SPB), penjaga toko, 
karyawan, dan sebagainya. Karena dalam hidup ini semua orang 
saling menjual walau pekerjaannya bukan sebagai penjual. Baik 
menjual dalam bentuk barang yang dapat dilihat maupun tak 
terlihat ataupun bahkan menjual ide. Oleh karena itu, buku ini 
berupaya mengetengahkan hal-hal yang penting untuk diketahui 
oleh para praktisi penjualan. 

Selain kelompok salesman seperti para medical repre- 
sentative, sales merchandiser, SPG/SPB, sales supervisor bahkan 
hingga pimpinan tingkat manajer seperti national sales manager, 
training manager dan juga product manager sangat dianjurkan me- 
ningkatkan kemampuan mereka dalam menjual. Dengan me- 
lakukan penjualan yang kreatif (creative selling), maka kete- 
rampilan menjual akan meningkat dengan pesat dan hasilnya 
pun sudah dapat diperkirakan—menjadi semakin berlipat. 

Buku ini sangat dianjurkan menjadi pegangan bagi para 
pemilik grosir dan manajer bisnis ritel seperti toko kelontong, 
toko alat tulis, toko buku, toko kosmetik, apotik, toko makanan 


dan minuman, toko buah, serta bisnis ritel lainnya. Karena buku 
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ini berisi kiat menjual praktis yang kreatif bagi para penjaga 
(pelayan) toko kepada pembeli. Para penjaja di toko ritel da- 
pat mempraktikkan cara menggali kebutuhan pembeli dan 
mempertemukannya dengan barang yang dibutuhkan. Begitu 
pun ketika menghadapi cara kerja para salesman pemasok ba- 
rang. 

Buku ini juga sangat bermanfaat bagi praktisi non-sales 
dan marketing yang ingin meningkatkan kesuksesan dalam pe- 
kerjaan terutama saat menjual ide/proposal kepada atasan. 
Karena ilmu menjual dalam creative selling sangat membantu 
dalam menyampaikan ide dan pemikiran bawahan kepada ata- 
san. Mengingat ilmu menjual memang dapat diterapkan dalam 
kehidupan sehari-hari, sehingga buku ini seharusnya men- 
jadi bacaan utama para karyawan bagian apa saja yang pasti 
membutuhkan cara menjual ide/proposalnya ke atasan maupun 
ke luar departemennya. Para mahasiswa tingkat akhir pun hen- 
daknya juga membaca buku ini sebelum mulai memasuki dunia 
nyata di masyarakat, agar sudah terbiasa berpikir kreatif dan 
mudah mengungkapkan ide kepada orang lain dengan sukses. 

Penulis mencoba mengupas dengan bahasa praktis yang 
dipakai sehari-hari. Tanpa teori yang berbelit karena memang 
tujuan penulisan ini adalah untuk memenuhi kebutuhan praktis 
yang dirasa memang belum terpenuhi hingga saat ini. Namun 
pepatah lama mengatakan, “Tiada gading yang tak retak.” 
Penulis yakin buku ini tak luput dari banyak kekurangan. Oleh 
karena itu, kritik membangun selalu Penulis nantikan. 

Kritik dapat diajukan langsung ke penulis melalui E-mail: 
cfcw marketing selling@yahoo.com». 

Jakarta, 
Fikri C Wardana 


KK 
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PENDAHULUAN 


enjual adalah kewajiban bagi orang yang berprofesi di 

bagian penjualan, baik sebagai salesman, medical re- 
presentative, medical delegate, sales executive, account executive, sales 
promotion girl/boy, dan semua jabatan yang menggunakan kata 
sales dan account atau penjualan, termasuk yang selalu melakukan 
penjualan kepada pembeli di apotek, toko obat, toko buku, toko 
makanan danminuman, maupun warung kecil. Semua melakukan 
kewajiban menjual kepada pembeli ataupun orang yang sedang 
dihadapinya. Bahkan, sudah bukan merupakan rahasia lagi bagi 
para telemarketer yang berhasil menghubungi calon pembeli 
melalui telepon dan selalu menawarkan dagangannya dengan 
gigih. Biasanya telemarketer menawarkan bisnis keanggotaan 
kartu kredit, kredit tanpa agunan, dan keanggotaan bisnis 
pelesiran di hotel maupun restoran. Apakah hanya mereka 
yang berprofesi penjualan saja yang selalu melakukan aktivitas 
penjualan? Dengan tegas pertanyaan tersebut pasti akan dijawab: 
Tidak! 

Setiap orang yang bekerja di suatu perusahaan pasti ber- 
kompetisi dengan para koleganya dalam hal prestasi kerja, 
sehingga setiap karyawan di bagian apa pun harus memeras 
otak agar dapat tampil dengan lebih cemerlang dibandingkan 
pekerja yang lain. Setidaknya untuk bisa mendapatkan hadiah/ 
bonus tahunan/insentif atau apa pun namanya di akhir tahun 
dari perusahaan karena hasil kerjanya terlihat baik (setidaknya 
tampil lebih baik dibanding karyawan lain). Lebih baik lagi jika 


mendapat kenaikan pangkat atau meraih jabatan yang lebih 
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tinggi. Lalu, bagaimana agar seseorang yang bukan di bagian 
penjualan dapat terlihat lebih baik dibandingkan teman-teman 
di departemennya? Salah satu caranya adalah dengan menjual! 
Sekalipun Anda saat ini posisinya di bagian akunting, produksi, 
pemeriksa kualitas, pembelian, dan lainnya. 

Penulis tahu bahwa mayoritas pembaca sangat tidak suka 
dengan pekerjaan menjual dan merasa tidak berbakat di bidang 
itu. Sehingga, banyak dari pembaca sejak awal berkarier telah 
memilih pekerjaan yang tidak berhubungan dengan penjualan. 
Namun, bila Anda ingin kemajuan dalam karier, jangan segan- 
segan melakukan penjualan. Tunggu dulu dan jangan terburu- 
buru salah sangka bahwa saya mengajak Anda pindah haluan 
menjadi sales people. Untuk meningkatkan karier, Anda tak perlu 
pindah ke bagian penjualan. Tetap tekuni pekerjaan yang Anda 
sukai ini, tetapi mulailah membuka pikiran untuk mendapatkan 
akal agar perkembangan karier semakin terbuka lebih lebar. 

Salah satu cara yang baik adalah dengan “menjual diri”. 
Kata ini menggunakan tanda petik karena memang memiliki 
arti yang berbeda dengan pengertian umum yang bermakna 
konotatif. Menjual diri di sini maksudnya menjual kelebihan 
yang Anda miliki, seperti hasil pekerjaan yang selalu bagus dan 
tuntas, keterampilan yang tak dimiliki rekan lainnya, kemampuan 
mengerjakan tugas yang sulit, kepandaian berinteraksi dengan 
orang lain, dan lain sebagainya. Anda perlu menggunakan cara 
menjual secara kreatif agar atasan dan teman-teman mengerti 
arti “jualan” tersebut. Jika Anda hanya tahu cara menjual yang 
biasa saja, teruslah membaca buku ini, karena buku ini berusaha 
membimbing pembaca menjadi penjual yang kreatif. 

Bagaimana dengan Anda yang memang berprofesi di 
penjualan? Apakah buku ini masih diperlukan? Selama Anda 
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masih merasa dapat meningkatkan keterampilan menjual dan 
menginginkan karier yang lebih baik lagi di masa depan, buku ini 
masih diperlukan. Buku ini tidak akan mengubah keterampilan 
menjual pembacanya walaupun telah dibaca berulang kali— 
terkecuali pembacanyamaumeninggalkan zona kenyamanan saat 
ini. Dengan berlatih terus-menerus secara tekun, keterampilan 


menjual yang kreatif akan terus meningkat. 


KK 
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BAB 1 


PROFESI PENJUALAN 


ada umumnya, profesi penjual merupakan pekerjaan yang 
benar-benar menjual barang, sehingga setelah terjadi 
transaksi maka barang berpindah dari penjual ke tangan pembeli. 
Namun pada pembahasan saat ini, profesi ini disebut sebagai 
salesman. Tugasnya memang membuat barang terjual kepada 
pembeli, baik pembeli yang langsung menggunakannya maupun 
pembeli yang menjual kembali kepada pembeli selanjutnya. 
Agar Anda dapat lebih mudah memahami penjelasan dalam 
bab-bab selanjutnya, pada bab ini akan dipaparkan sedikit bagian 
dari ilmu manajemen pemasaran. Para praktisi pemasaran sangat 
mengenal dengan baik 4P, yaitu Product (Produk), Price (Harga), 
P/ace (Tempat), dan Promotion (Promosi). Promosi ini terdiri dari 
berbagai tindakan yang dapat dipilih untuk memperkenalkan 
produk yang dijual agar menarik minat calon pembeli untuk 


menggunakannya. Berikut adalah langkah-langkah promosi. 


iklan 


public | promosi 
relation 8. “ penjualan 
promosi 


“ag 


personal 
selling 


direct 
marketing 
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Selanjutnya yang berhubungan dengan topik pembicaraan kita 
hanyalah personal selling, karena setiap orang yang melakukan 
penjualan kepada orang lain berarti melakukan penjualan orang 
per orang (personal selling). Oleh karena itu, empat langkah 


lainnya dalam promosi tidak akan kita bahas sama sekali. 


XK 
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BAB 2 


PERSONAL SELLING 


pes selling merupakan kegiatan menjual antara sese- 
orang dengan orang lain. Personal selling merupakan lawan 
dari iklan di media massa yang ditujukan kepada banyak orang 
sekaligus. Iklan berusaha memengaruhi banyak orang yang 
membaca/mendengat/ menonton agat tertatik membeli produk 
yang ditawarkannya. 

Personal selling dapat digunakan kapan saja asal yang diha- 
dapi adalah orang per orang, meski sebenarnya berlaku juga 
antara orang dengan sekelompok orang, selama kelompok tadi 
memiliki satu suara atau dianggap satu suara. Dengan demikian, 
personal selling ini dapat digunakan kapan dan oleh siapa saja 
yang mau menggunakannya, baik orang-orang yang berprofesi 


di penjualan maupun yang bukan, seperti di bawah ini: 


“ Salesman dari perusahaan manufaktur/penyalur barang/ 
distributor yang menjual barang ke peritel. 

“  SPG/SPB yang menawarkan dan menjual barang kepada 
pengunjung supermarket/bazar/acara tertentu. 

“ Medical representative/medical delegate/ health 
care representative/ marketing representative yang 
mempromosikan obat ke dokter untuk diresepkan kepada 
pasiennya. 

“Medical eguipment consultant yang mempromosikan alat 
kesehatan/kedokteran untuk dipasang di tubuh pasien 
yang memerlukan. 
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“ Pemilik dan penjaga apotek/toko/warung saat ada 
pembeli yang datang. 

» Customer service bank terhadap nasabah yang datang 
mengunjunginya. 

» Penjual asuransi yang sedang memprospek seseorang. 

»  Karyawan/manajer yang sedang mengusulkan sebuah 
ide/proyek kepada atasan atau ke lain divisi/ departemen. 

“ Pedagang kaki lima saat ada orang yang mendekat ke 
lapaknya. 

» Anggota keluarga yang sedang mendiskusikan 
permasalahan dan mencari jalan ke luar. 

» Perawat yang sedang mengajak pasiennya minum obat. 

» Arsitek yang sedang menjelaskan gambar bangunan yang 
telah dibuat kepada pemesan. 


Semua orang yang sedang berusaha memengaruhi orang lain 
dengan idenya dan berkata bahwa idenyalah yang tepat untuk 
diikuti dan dipakai, berarti mereka sedang melakukan penjualan. 
Jadi, suatu hal yang aneh apabila ada orang yang mengatakan 
bahwa ia tak dapat menjual, karena Tuhan telah mengaruniai 
kepandaian menjual kepada setiap orang meskipun kadarnya 
berbeda-beda. 

Sewaktu kecil setiap orangpasti pernah menangis, merengek, 
maupun merajuk. Ingatkah Anda sewaktu diajak Ibu ke pasar 
tradisional dan tak mau beranjak pergi meninggalkan penjual 
makanan tertentu yang Anda minta? Ketika Anda dipaksa pergi 
menjauh dari penjual makanan itu, Anda lalu menangis sekuat 
mungkin. Sekarang pun Anda pasti mengalami hal yang sama 
dengan anak Anda, meskipun kejadiannya bukan hanya di pasar 
tradisional. Disadari atau tidak, sebenarnya cara menangis anak 
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kecil tersebut merupakan cara mereka menjual idenya, yaitu 
meminta orangtuanya membeli barang atau makanan yang di- 
sukainya. 

Ketika semakin beranjak dewasa dan dipengaruhi cara 
orangtua mendidik anak, maka kebiasaan menangis dan mere- 
ngek pun berkurang. Dengan demikian, kemampuan menjual 
dapat berkembang sesuai dengan keadaan lingkungan. Ada yang 
semakin meningkat, tetapi ada juga yang semakin terpendam. 
Meskipun demikian, tidak ada kemampuan menjual yang 
menghilang sama sekali. Pasti dalam diri setiap insan masih ada 
kemampuan menjual, meski dengan kadar tertentu tergantung 
dari situasi dan kondisi orang bersangkutan. Oleh karena itu, 
penulis yakin sekali bahwa setiap orang tetap memiliki talenta 
menjual—dalam personal selling. Jika sekarang Anda merasa 
bahwa kemampuan menjual Anda sangat rendah, bacalah terus 
buku ini dan berlatihlah tanpa henti. Bandingkan kemampuan 
menjual Anda saat sebelum dan sesudah membaca buku ini. 

Mengapa semua profesi perlu menggunakan personal 
selling? Bukankahmenjual dapat dilakukan dengan menggunakan 
rekaman suara dari fape recorder saja, jika menjual selalu dilakukan 
berulang-ulang? Bahkan, bukankah menjual dapat menggunakan 
kalimat-kalimat yang sama kepada tiap orang yang berbeda? Jika 
memang menjual hanya menggunakan rekaman suara ataupun 
tulisan-tulisan saja, ini sama halnya dengan memperdengarkan 
atau memperlihatkan iklan di hadapan seseorang, Namun, 
personal selling atau menjual yang dilakukan dengan tatap muka 


ini berbeda. Berikut adalah beberapa keunggulannya, yaitu: 


» Pendekatan dapat lebih persuasif. 
» Respons pembeli dapat dilihat langsung. 
» Menciptakan hubungan baik. 
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Pada umumnya, pendekatan kepada orang lain akan lebih 
baik bila dilakukan dengan bertatap muka. Di negara kita, 
melakukan pendekatan dengan bertatap muka dianggap lebih 
sopan daripada hanya melalui telepon. Oleh karena itu, banyak 
sekali kunjungan pada pejabat, sanak saudara, kerabat, teman, 
atasan atau anak buah, yang sebenarnya pembicaraan tersebut 
dapat juga dilakukan melalui telepon. Bahkan dalam era 
telepon genggam seperti sekarang ini, tetap saja ada pemimpin 
organisasi yang menghadap presiden untuk meminta kesediaan 
presiden meresmikan pembukaan kongres suatu organisasi. Tak 
dapatkah melalui surat resmi saja? Ingatlah bahwa surat (tulisan) 
bukanlah personal selling. Dengan bertemu langsung, maka si 
pemohon / penjual akan lebih mudah membujuk/merayu orang 
yang dituju. Kalaupun ada respons atau pertanyaan, saat itu juga 
dapat dijawab dan dijelaskan kembali tentang keunggulan ide 
yang ditawarkan. Sehingga, orang yang dirayu pun akan lebih 
mudah terpengaruh. Hal ini adalah sesuatu yang kurang bagus 
bila dilaksanakan melalui tulisan. 

Saat bertatap muka, apa pun yang disampaikan “penjual” 
akan mendapat respons dari lawan bicaranya. Apakah ia 
mengernyitkan dahi, terlihat gelisah, kaget, marah, semuanya 
terlihat dengan jelas. Meski calon pembeli tidak segera menjawab 
pertanyaan secara lisan, tetapi ekspresi wajah mereka sudah 
mengungkapkan jawabannya. Apakah hal itu dapat diketahui 
dengan jelas bila tidak bertatap muka? 

Kunjungan kepada orang lain akan menciptakan perasaan 
yang lebih baik. Apalagi di negeri yang masih menjunjung tinggi 
adat timur dan dipengaruhi ajaran agama yang sangat kuat. 
Karena itu, kita tidak lagi heran saat separuh penduduk kota besar 
di Indonesia selalu pulang ke kampung masing-masing untuk 
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mudik menjelang lebaran hanya untuk melakukan kunjungan 
silaturahmi saja. Hal ini terjadi karena untuk mempererat tali 
silaturahmi, dan tindakan langsunglah yang dianjurkan. Bahkan 
kunjungan seorang salesman pun diapresiasi oleh pedagang. 
Pertemuan langsung ini adalah cara pendekatan pribadi yang 
dapat menciptakan hubungan yang lebih baik. 


1. Personal Selling bagi Perusahaan Manufaktur 


Perusahaan manufaktur—atau biasa juga disebut pabrik— 
yang memproduksi barang untuk dijual, sangat mengandalkan 
personal selling dalam menyalurkan produk mereka ke peritel 
yang akan menjual langsung ke pembeli. Kemampuan salesman 
yang tinggi dalam menjual produk sangat bermanfaat bagi 
produsen, karena dapat memudahkan produknya masuk ke gerai 
yang terdekat dengan pembeli. Begitu pula bagi salesman yang 
menjual bahan baku produksi ke produsen yang lain. Semakin 
tinggi kemampuan mereka, maka semakin mudah produknya 
masuk dan digunakan pabrik lain. Demikian juga bagi pabrik 
farmasi etikal yang obat hasil produksinya harus diperjualbelikan 
dengan resep dokter. Mereka semua mengandalkan para medical 
representative (ada yang menyebut dengan istilah lain seperti 
HCR, PMSR, dan lain sebagainya). Pada umumnya, mereka 
juga melakukan pemasangan iklan di jurnal kedokteran, meski 
mereka juga menyadari bahwa hal yang dilakukan itu hanya 
sekadar membantu aktivitas medical representative-nya saja. 
Meskipun demikian, personal selling diperlukan untuk 
produk-produk tertentu karena tidak semua produk cocok 
dijual dengan cara ini. Pelaksananya pun harus memiliki keahlian 


khusus menjual secara langsung. 
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